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Ihre EHZaustria

EHZaustria ist das führende österreichische Channel-Magazin der IKT- und 
Unterhaltungselektronik-Branche. Die Redaktion ist unabhängig, auf den größtmög-
lichen Nutzen für den Fachhandel fokussiert und bietet diesem konkrete Entschei-
dungshilfen.

EHZaustria informiert kompetent über
• Trends in Informations-, Kommunikations- und Unterhaltungstechnik.
• handelsfördende Services der Hersteller und Distributoren.
• Geschäftspotenziale in vielversprechenden neuen Märkten.

Auflage & Vertrieb:
6.000   Exemplare, Versand ausschließlich an autorisierte IKT-Fachhändler und -Reseller  
sowie ausgesuchte Elektronik-Fachhändler

Das bietet EHZaustria
• Bessere Übersicht: EHZaustria bildet die ganze Welt des heimischen IKT- und 
UE-Handels ab – klar geordnet in den Rubriken Branche, Channel, Handel und Tech-
nik. Eine leicht verständliche Navigation führt von der ersten bis zur letzten Seite.
• Mehr Inhalt: EHZaustria liefert die wichtigsten Branchen- und Produkt-News sowie 
Zusatzinfos durch Text- und Grafikelemente.
• Gelebte Konvergenz: In jeder Ausgabe berichtet EHZaustria über Produktneu-
heiten aus der Unterhaltungselektronik.
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Mehr News: 
EHZaustria bietet in jeder Ausgabe die 
wichtigsten Markttrends auf einen Blick. 
Dazu die Top-Meldungen aus Österreich 
und der internationalen Märkte.   

RUBRIK BRANCHE – die Welt des IKT- und UE-Handels

RUBRIK HANDEL – die Welt des geschäftlichen Erfolgs 

RUBRIK CHANNEL  – die Welt der Programme und Protagonisten

Mehr Profit: 
In EHZaustria lesen Sie, wie Sie mehr 
aus den gebotenen Möglichkeiten 
machen können. Dazu gibt es Steuer-
tipps der Profis und Leitfäden für den 
heimischen Gesetzesdschungel.

Jeden Monat neu: 
Partnerprogramme der Hersteller, 
Interviews mit Channel-Manager, Por-
träts von Distributoren und Händlern 
sowie Top-Events der IKT- und UE-
Branche sind die Highlights der Rubrik 
Channel.

EHZ - Das Magazin
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Alfresco

Technisches 
Zertifizierungs-
programm
Alfresco, die offene Plattform für Social Con-
tent Management, präsentierte vor kurzem ihr 
weltweites technisches Zertifizierungspro-
gramm für Administratoren, Systemingenieure 
(System Engineers), Partner und andere Con-
tent Management-Profis, die bereits mit Alfres-
co arbeiten. Erfolgreiche Absolventen erhalten 
eine Akkreditierung als „Alfresco Certified En-
gineer“ und „Alfresco Certified Administrator“. 
Damit profitieren Anwender und Unternehmen 
gleichermaßen vom vertieften Knowhow rund 
um die speziellen Technologien für Open Sour-
ce Enterprise Content Management.
„Die größten Unternehmen weltweit, gera-
de in hochspezialisierten Geschäftsfeldern, 
verlassen sich in ihrer täglichen Arbeit auf 
Alfresco. Durch die Zertifizierung können sie 
jetzt auf einen Blick die besten Experten für 
ihr Geschäft identifizieren. Gleichzeitig werden 
diese Experten als erstklassige Alfresco-Tech-
niker besonders ausgezeichnet“, sagt Barry 
Duplantis, Vice President of Customer Service 
bei Alfresco.
Für die Durchführung des Zertifizierungspro-
gramms wählte Alfresco den Akkreditierungs-
Partner Pearson VUE aus. Interessierte können 
ihre Teilnahme online in einem der lokalen 
Test-Center buchen. Pearson VUE sorgt für 
eine rasche Bereitstellung der Prüfungsdaten 
und schnelle Auswertung der Ergebnisse. 

www.alfresco.com

t
Marc Benioff, 
Chairman 
und CEO von 
salesforce.com
sowie
Chairman 
und CEO 
Michael Dell 
auf der 
Dell World 2011.

Dell

Im Zeichen der Wolke
Auf der Dell World 2011, die vom 12. bis 14. 
Oktober im texanischen Austin stattfand, 
erläuterte der US-Hersteller seine Strate-
gie: One-Stop-Shopping für Lösungen und 
Services – vom Desktop über das Rechen-
zentrum bis hin zur Cloud. Unter anderem 
investiert das Unternehmen im laufenden 
Geschäftsjahr eine Milliarde US-Dollar, 
um Lösungen und Services für öffentliche 
und private Clouds bereitzustellen. Das An-
fang Oktober eröffnete Solution Center in 
Frankfurt am Main ist Teil eines Netzwerks 
von insgesamt 22 Zentren weltweit. Es ist 
das achte, das in diesem Jahr errichtet wur-
de. Dazu kommen hocheffiziente Rechen-
zentren, um Unternehmen den Zugang zu 
privaten und öffentlichen Clouds sowie zu 
leistungsstarken IT-Outsourcing-Möglich-
keiten zu bieten. 
Das Client-Business ist ein wichtiger Teil 
von Dells Unternehmenslösungen. Daher 

wird Dell auch künftig in diesen Bereich 
investieren, um die unterschiedlichsten An-
forderungen seiner Kunden aufzugreifen. 
Dazu zählen beispielsweise die Themen 
Consumerization und Desktop-Virtuali-
sierung verbunden mit Maßnahmen in den 
Bereichen Sicherheit und Verwaltung von 
Endgeräten. 
Als weltweit tätiger Solution Provider mit 
mehr als 40.000 Servicemitarbeitern so-
wie 95.000 Channelpartnern bietet Dell 
ein umfangreiches Portfolio von Lösungen 
und Services. Aufgrund des Feedbacks von 
Resellern hat Dell sein Partnerprogramm 
weiterentwickelt, um die erfolgreichsten 
Partner noch besser unterstützen zu kön-
nen. Nach Abschluss der Übernahme von 
Force10 sollen bis zum Jahresende zudem 
die entsprechenden Lösungen über den 
Channel in EMEA verfügbar sein.

www.dell.at

ADN

Einbindung von Smartphones und Tablets
Ab sofort finden Reseller den Cortado 
Corporate Server im Produktportfolio der 
ADN. Mit dieser Software binden Firmen 
Smartphones und Tablet PCs effektiv und 
sicher in die Unternehmens-IT ein und er-
möglichen Mitarbeitern mobiles Arbeiten 
wie am Desktop-Rechner. Zu den High-
lights gehören:
• Nahtlose Integration von Smartphones 

und Tablet PCs

• Nutzung der bestehenden IT-Infrastruk-
tur

• Eine Lösung für alle mobilen Platt-
formen

• Höchstmaß an Sicherheit
• Optimale Bedienung für jedes Gerät
• Multi-Device-Unterstützung

www.adn.de
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datenflut & speicherplatz

Zur Zeit der großen Flut
Die Flutkatastrophe in Thailand hat Land und Leute mit tragischen Auswirkungen konfrontiert, aber auch die Funda-
mente des Festplattenmarktes unterspült. Der gesamte Storage-Markt kann dennoch über die kommenden Jahre 
einem blühenden Geschäft entgegen sehen. Denn das ungebrochene Datenwachstum lässt allerorts neue Speicher-
projekte entstehen. Guter Rat ist da oft Goldes wert. Von Dietmar Boigner

Ende Oktober erhielten Netgear-Vertriebs-
partner elektronische Post von ihrem Liefe-
ranten. Andrew Kim, Vice President Legal 
and Corporate Development, warnte ein-
dringlich vor bevorstehenden Lieferengpäs-
sen für die beliebte ReadyNAS-Reihe von 
Netgear, da die Flutkatastrophe in Thailand 
nicht nur tragische und desaströse Folgen 
auf das Land und Menschen zeitigte, son-
dern auch auf die Lieferkette. Viele wich-
tige Hersteller von Festplatten und deren 
Zulieferer unterhalten wichtige Produkti-

onsstätten in Thailand und sind direkt von 
den Überschwemmungen betroffen. Kim: 
„Verschiedene Anbieter haben vorüber-
gehend ihre Produktion heruntergefahren 
und bekannt gegeben, die Auslieferung in 
erheblichem Maße zu reduzieren.“ Dass 
die globale Versorgung mit Festplatten bis 
ins nächste Jahr hinein beeinträchtigt sei, 
bestätigte ein Unternehmenssprecher von 
Western Digital: „Es wird mehrere Quar-
tale dauern, bis sich die Zulieferkette wie-
der normalisiert hat. Die Störungen in der 

Produktion werden noch mindestens bis 
März 2012 spürbar sein.“ 
Unmittelbar betroffen sind auch andere 
Festplattenhersteller wie Seagate und Toshi-
ba. Preissteigerungen sind unausweichlich. 
Wurde vormals das globale Marktvolumen 
von Festplatten für das Schlussquartal auf 
175 Mio. Festplatten geschätzt, so wird die 
Produktion vermutlich nun bloß 110 Mio. 
Stück erreichen. 
Ungebrochenes Wachstum. Trotz dieser 
brisanten Situation „höherer Gewalt“ kön-
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Angaben in Prozent

PC-Markt in der 
EMEA-Region 
Laut IDC führten die schwache Nachfrage im 
Consumer-Segment und die wachsende Vor-
sicht bei Unternehmen zu einem Verlust von 
insgesamt 3,8% bei PC-Verkäufen im Vergleich 
zum dritten Quartal 2010. Am stärksten betrof-
fen sind die gesättigten Märkte Westeuropas, 
aber auch in Zentral- und Osteuropa sowie im 
Nahen Osten kann dieser Trend beobachtet 
werden. 
Die schwache Performance in den westeuropä-
ischen Märkten liegt einerseits an den sinken-
den Ausgaben, die u.a. auf die Wirtschaftkrise 
und hohe Arbeitslosigkeit zurückzuführen sind. 
Andererseits ziehen Konsumenten den Erwerb 
von Tablets und Smartphones gegenüber PCs 
vor. Das alles brachte einen Einbruch des Con-
sumer-Markts von knapp 21% mit sich. 
Wie schon in den vorausgegangenen Quartalen 
schlug sich der B2B-Markt besser: Hier ist ein 
Wachstum von 3,7% zu verzeichnen. Haupt-
treiber sind die Erneuerungswellen im Enter-
prise-Geschäft. Projekte, die schon länger in 
der Pipeline waren, wurden endlich umgesetzt. 
Außerdem reagieren einige Unternehmen auf 
den wachsenden Druck der Krise in der Euro-
Zone. Es scheint der Tag nicht mehr weit, an 
dem Budgets eingefroren werden. 
Trotz der Unsicherheit in Sachen PSG, die 
durch den Ex-Boss Léo Apotheker hervorge-
rufen worden war, konnte HP den Marktanteil 
in Q3 sogar von 19,2 auf 20,7% vergrößern. Zu 
verdanken ist das Wachstum vor allem auf die 
starke Performance in Zentral- und Osteuropa 
sowie im Nahen Osten. Zweiter ist nach wie vor 
Acer, obwohl die Verkäufe katastrophal waren. 
Gegenüber Q3-2010 fielen diese um 42%. Der 
Marktanteil schrumpfte im selben Zeitraum von 
21% auf 12%. Neuer Dritter in der EMEA-Regi-
on ist Asus, das sich über ein solides Wachstum 
von 17,8% freuen darf. Der Marktanteil beträgt 
nun 10,2% (Q3-2010: 8,4%). 

Verkäufe (Units) der Top-5-Hersteller EMEA 
Q3-2011 vs. Q3-2010 (nach Marktanteilen 
geordnet) Quelle: www.idc.com

sage business-Index

Die Lage der 
heimischen kmUs
Die Sage-Gruppe erhebt regelmäßig un-
ter ihren Kunden weltweit die aktuelle 
wirtschaftliche Lage und die Zukunfts-
aussichten. Interessant das österreichische 
Ergebnis: Während die heimischen Un-
ternehmer ihre eigene Lage recht positiv 
sehen, schätzen sie das weltwirtschaftliche 
Umfeld ziemlich negativ ein. Es hat den 
Anschein, als ob die aktuelle Krise eine 
Staatenkrise ist, aber (noch) kein Thema 
der mittelständischen Wirtschaft.
Bei der Frage nach den positiven Parame-
tern im österreichischen Wirtschaftsleben 
sind die Themenbereiche Unternehmens-
kultur und Unternehmergeist mit 47% die 
häufigsten Nennungen, daneben das Vor-
handensein von gut ausgebildeten Arbeits-
kräften mit 45% und weiter der gute Zugang 
zu internationalen Märkten mit 33%.
Keine große Überraschung bringt das Er-
gebnis der Frage nach den größten Hin-
dernissen und Ärgernissen: Hier stehen 
die überbordende staatliche Bürokratie, 
behindernde Wirtschaftsgesetzgebung und 
Unternehmenssteuern im Vordergrund. 
Niederschmetternd für unsere politischen 
Entscheidungsträger ist das Ergebnis nach 
der Frage, ob die heimischen Unternehmer 
von der Regierung ausreichend Unterstüt-
zung erfahren. Genau 75% beantworten 
diese Frage mit einem klaren Nein. 
Die bedeutsamsten wirtschaftlichen Her-
ausforderungen der letzten sechs Monate 
für heimische Unternehmer waren die ge-

stiegenen Kosten für Energie, Treibstoff 
und Rohmaterialien, das Umsatzniveau der 
Vergangenheit zu halten bzw. auszubauen, 
und Neukunden zu gewinnen und neue 
Märkte zu adressieren. Für die kommenden 
sechs Monate erwarten die österreichischen 
Unternehmen die gleichen Themen, nur 
in anderer Reihung: dem Halten des Um-
satzes mit 46% folgt die Neukundengewin-
nung bzw. der Ausbau neuer Märkte (45%), 
während an dritter Stelle mit 42% nun die 
befürchtete Kostensteigerung bei Energie, 
Treibstoff und Rohmaterialien steht.
Fast die Hälfte der befragten Unternehmen 
wollen in naher Zukunft in Vertrieb und 
Marketing investieren (46%); gefolgt von 
Plänen, neue Märkte zu adressieren (39%) 
und neue und innovative Produkte und 
Dienstleistungen auf den Markt zu bringen 
(37%).
Im internationalen Vergleich sind Öster-
reich und Deutschland die europäischen 
Spitzenreiter, wenn es um die Einschätzung 
der lokalen Wirtschaft geht. Ebenso bei der 
Umsatzentwicklung: Österreich liegt bei der 
Frage nach Umsatzsteigerungen im globa-
len Spitzenfeld. Ganz allgemein lässt sich 
erkennen, dass trotz Krise in der Eurozone, 
der US-amerikanischen Schuldenthematik 
und der Turbulenzen auf den Aktienmärk-
ten die mittelständischen Unternehmen den 
Kopf nicht in den Sand stecken.

www.sage.at
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Cisco & Citrix

Leistungssteigerung
Cisco und Citrix Systems geben eine stra-
tegische Partnerschaft bekannt. Im Vorder-
grund der Zusammenarbeit steht die Ver-
einfachung und Leistungssteigerung beim 
Einsatz von Desktop-Virtualisierung. Ferner 
ist eine gemeinsame Weiterentwicklung der 
jeweiligen Lösungen vorgesehen. Im Rahmen 
der Allianz werden beide Hersteller vor allem 
die Leistungssteigerung bei grafikintensiven 
Anwendungen im Zusammenhang mit Virtua-
lisierungstechnologien und die Unterstützung 
der Citrix HDX-Technologie im Cisco-Netzwerk 
vorantreiben. 
Phil Sherburne, Vice President Enterprise Sys-
tems and Architectures bei Cisco, kommen-
tiert die Zusammenarbeit: „Die Kooperation 
von Cisco und Citrix umfasst ein breites Spek-
trum an Technologien. In einem ersten Schritt 
fokussieren wir uns auf die Optimierung von 
Multimedia-Inhalten wie Sprache, Video sowie 
Daten auf virtuellen Desktops und Anwen-
dungen, die über das Cisco Intelligent Network 
bereitgestellt werden. Damit stellen wir sicher, 
dass IT-Verantwortliche ihren Mitarbeitern 
jederzeit eine gleichbleibende Qualität bieten 
können – unabhängig von Aufenthaltsort und 
Endgerät.“
Als erstes Ergebnis der strategischen Allianz 
stellt Cisco noch in diesem Quartal eine neue 
Version seines Wide Area Application Services 
(WAAS) vor, der speziell für Citrix XenDesktop 
sowie Citrix HDX optimiert wurde. Als Teil der 
nächsten Generation von Ciscos VXI-Virtu-
alisierungslösung wird WAAS außerdem die 
Leistung von virtuellen Desktops und Applika-
tionen innerhalb der Cisco-Infrastruktur ver-
bessern. Darüber hinaus werden beide Unter-
nehmen in gemeinsame Vertriebsaktivitäten 
investieren. Die Maßnahmen zielen dabei vor 
allem auf die Vermarktung von Produkten und 
Services in den Wachstumsmärkten Desktop-
Virtualisierung und Cloud Computing.

www.cisco.com

IT-Unternehmen dominieren die Liste je-
ner multinationalen Firmen, bei denen man 
gerne arbeitet. Auf den Plätzen 1 bis 4 sind 
Microsoft, SAS, NetApp und Google. Auf 
Platz 6 folgt Cisco, auf 14 Intel. Die „World’s 
Best Multinational Workplaces“ besteht aus 
den Top 25 der globalen Arbeitgeber und ist 
die erste „Great Place to Work“ (GPTW)-
Rangliste dieser Art. Voraussetzung für die 
Qualifizierung sind Platzierungen in min-

nfon AG, Anbieter für virtuelle Telefonanla-
gen mit Sitz in Deutschland und Österreich, 
und Panasonic Deutschland haben eine stra-
tegische Partnerschaft für Deutschland und 
Österreich geschlossen. Ab sofort können 
Endkunden die netzbasierte Telefonanlage 
von nfon mit Panasonic-Endgeräten nutzen. 
Beide Unternehmen werden beim Ausbau 
ihrer Vertriebsnetze zusammenarbeiten so-
wie gemeinsame Marketing- und Vertriebs-
kampagnen umsetzen.
„Mit Panasonic gewinnen wir einen inter-
national renommierten Partner, dessen IP-

Great Place to Work

Microsoft bester Arbeitgeber

destens fünf nationalen GPTW-Ranglisten, 
ein Minimum von 5.000 Angestellten welt-
weit und ein Anteil von wenigstens 40% 
(oder 5.000) der Mitarbeitenden außerhalb 
des Stammlands des Bewerbers.

www.greatplacetowork.com

nfon AG

Kooperation 
mit Panasonic

„Stellen sicher, 
dass IT-Verant-
wortliche gleich-
bleibende Qualität 
bieten.“

Phil Sherburne
VP Enterprise Systems 
bei Cisco

„Panasonic-
Endgeräte sind 
optimale Ergän-
zung zu unserem 
Portfolio.“

Reinhard Hable
Geschäftsführer 
nfon AG Österreich

Endgeräte hoch innovativ und eine optimale 
Ergänzung zum nfon-Portfolio sind“, kom-
mentiert Reinhard Hable, Geschäftsführer 
nfon AG in Österreich, die Kooperation. 
Die beiden Unternehmen planen, ihre Ver-
triebskanäle zu integrieren und durch neue 
Boni-Systeme für Händler zu stärken. 

www.nfon.at

S&T

Kapitalerhöhung 
laut Plan
Die Aktionäre der S&T AG haben Ende 
Oktober auf der außerordentlichen Haupt-
versammlung die geplante Kapitalerhöhung 
um 16 Mio. Euro durch die Ausgabe von 8 
Mio. neuen, auf Namen lautenden Stückak-
tien genehmigt. Weiters wurde die Schaf-
fung eines genehmigten Kapitals in Höhe 
von 5,8 Mio. Aktien beschlossen, das bis 
2016 ausgenutzt werden kann. 
Nach Durchführung der Kapitalerhö-
hung werden folgende vier Mitglieder im 
Aufsichtsrat vertreten sein: Dr. Erhard F. 
Grossnigg, Thomas Hoffmann, Werner 
Straubinger und Dr. Rudolf Wieczorek. Sie 
lösen die bestehenden Kapitalvertreter, Dr. 
Viktoria Kickinger, Dr. Wilhelm Rasinger 
und Johannes Schwaiger ab. 

www.snt-world.com

SoftLayer Technologies

Massives 
Europa-Engagement
Der weltweit tätige Hosting-Anbieter Soft-
Layer Technologies baut mit einem neuen 
Rechenzentrum und der Europazentrale in 
Amsterdam seine Kapazitäten in Europa 
deutlich aus. Im Laufe der nächsten zwei 
Jahre will das US-Unternehmen rund 55 
Millionen Euro in die Versträrung der eu-
ropäischen Aktivitäten investieren. Dazu 
gehört unter anderem der Aufbau eigener 
Netzknoten in Amsterdam, London und 
Frankfurt/Main. Zum Kundenkreis gehö-
ren sowohl Großunternehmen als auch In-
ternet-orientierte mittelständische Betriebe 
und Gaming-Start-ups. 
Mit dem neuen Rechenzentrum in Amster-
dam verfügt SoftLayer weltweit über 13 
Rechenzentren und 16 Netzknoten. 

www.softlayer.com
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G Data

Jeder Neunte 
surft ungeschützt
Die Anzahl neuer Schadprogramme steigt 
kontinuierlich, allein im ersten Halbjahr 2011 
zählten die G Data SecurityLabs mehr als 1,2 
Millionen neue Computerschädlinge. Trotzdem 
verzichtet jeder neunte Internetnutzer auf den 
Einsatz einer leistungsfähigen Sicherheits-
lösung – so das Ergebnis der internationa-
len G Data Security-Studie 2011. „Wer keine 
leistungsfähige Sicherheitslösung einsetzt, 
um sich gegen Schadprogramme und Cyber-
Attacken zu schützen, riskiert ein Opfer von 
Online-Kriminellen zu werden“, erklärt Ralf 
Benzmüller, Leiter der G Data SecurityLabs. 
Weltweit setzen neun von zehn Internetnut-
zer eine Security-Lösung ein, um sich gegen 
Bedrohungen aus dem Internet zu schützen 
– soweit das positive Ergebnis. In Deutsch-
land, Österreich und der Schweiz ergibt sich 
ein vergleichbares Bild.
Nahezu 11% der Anwender sind ungeschützt 
im Internet unterwegs. In der Schweiz ver-
zichtet jeder Zehnte auf den Einsatz einer 
leistungsfähigen Sicherheitslösung. Zu dieser 
Gruppe gehören auch Umfrageteilnehmer, 
die keinerlei Angaben zum eingesetzten Pro-
gramm machen konnten oder eine Raubkopie 
nutzen. Der Einsatz von Raubkopien ist für An-
wender aber nicht nur rechtlich ein Problem, 
denn diese bieten auf Grund fehlender Virensig-
natur-Updates keinen ausreichenden Schutz.
Jeder vierte Anwender nutzt ein kosten-
pflichtiges Security-Paket. Fast die Hälfte 
der Studienteilnehmer setzt dagegen auf eine 
kostenfreie Sicherheitslösung. In der Schweiz 
verwenden die meisten Nutzer eine umfas-
sende, kostenpflichtige Schutzlösung.

www.gdata.de

„Mit der Vorstellung der Lumia-Reihe ha-
ben wir den zentralen Schritt in der Um-
setzung unserer Strategie vollzogen. Nokia 
und Microsoft bringen ihre Kompetenzen 
voll ein und schaffen damit für Kunden 
ein einmaliges Erlebnis. Alle großen hei-
mischen Mobilfunkanbieter sowie der 
Fachhandel werden Nokia Smartphones mit 
Windows Phone anbieten. Entwickler geben 
uns begeistertes Feedback. Das macht uns 
sehr glücklich und zuversichtlich“, so Mar-
tin-Hannes Giesswein, Country Manager 
bei Nokia Österreich.
Claudia Panozzo, Windows Phone Marke-
ting Lead Microsoft Österreich, ergänzt: 
„Vor nur wenigen Monaten war die Nokia-
Microsoft-Partnerschaft gerade frisch be-
siegelt. Schon heute haben wir zwei wirk-
lich beeindruckende neue Smartphones am 

Kaspersky Lab unterstützt in enger Zu-
sammenarbeit mit der Bathwick Group 
Unternehmen bei der Evaluierung ihrer IT-
Sicherheit. Die kostenlose Online-Umfrage 
richtet sich an westeuropäische und nord-
amerikanische Firmen unabhängig von der 
Größe und Branche. Unternehmen können 
bis zum 30. Dezember 2011 an der Online-
Evaluierung „Be Ready for What’s Next 
– Stellen Sie fest, wie gut Ihr Unternehmen 
vor IT-Sicherheitsrisiken geschützt ist“ par-

tizipieren. Für das Ausfüllen des Fragebo-
gens erhalten alle Teilnehmer im Gegenzug 
eine individuelle Auswertung über poten-
zielle Risiken. Darüber hinaus bekommen 
sie Tipps, welche Schwerpunkte sie bei der 
IT-Sicherheit setzen sollten, um gegen ak-
tuelle und künftige IT-Gefahren gerüstet zu 
sein. Die vollständigen Ergebnisse der Um-
frage werden Anfang 2012 veröffentlicht.

www.kaspersky.com/de/beready/signin

So schützen sich Surfer

Kostenfreie 
Lösung 48%

Kostenpflichtige
Lösung 41%

keine Ahnung 5%

kein Schutz 4%
Raubkopien 2%

Nokia & Microsoft

Erste Modelle der 
gemeinsamen Strategie

Thomas Janosik (Nokia), Claudia Panozzo (Microsoft) 
und Martin-Hannes Giesswein (Nokia).

Markt und konkrete Pläne für viele weitere 
Modelle. Ich freue mich über die Partner-
schaft mit Nokia, die Expertise im Bereich 
Hardware und Services – dadurch ist uns 
nach so kurzer Zeit bereits der erste ge-
meinsame Meilenstein gelungen.“
Neben den beiden Highlights – dem Design-
Smartphone Nokia Lumia 800 und dem 710 
– stellten Nokia und Microsoft diverse Ser-
vices und Add-ons vor. Zum Beispiel die 
Navigationslösung Nokia Drive, welche in 
jedem Nokia mit Windows Phone kostenlos 
mit dabei ist.

www.nokia.com

Kaspersky Lab

IT-Sicherheit auf dem Prüfstand

Vor einem Jahr hatte Trend Micro ein in-
tegriertes Angebot vorgestellt, das auf den 
vShield-Technologien von VMware basiert. 
Nun bauen beide Seiten auch in Europa die 
Zusammenarbeit in Richtung OEM-Part-
nerschaft aus. Ergebnis ist eine integrierte 
virtuelle Sicherheitslösung, die besonders 
einfach zu bedienen sein soll. Sie kombi-
niert Trend Micro Deep Security mit VM-
ware vShield. 
Bislang konnten Unternehmen vShield nur 
separat bei VMware kaufen – nun sorgt 
Trend Micro für wesentliche Erleichte-

rungen bei Lizenzierung, Einsatz und tech-
nischem Support für integrierte vShield-
Lösungen. Das Paketangebot wird ab so-
fort auch in Europa über Trend Micro so-
wie über dedizierte Partner mit Erfahrung 
im Bereich Sicherheit und Virtualisierung 
verfügbar sein.
Reseller können ihren Kunden ein Gesamt-
paket anbieten, mit dem diese ihre beste-
henden VMware-Investitionen maximieren 
und dabei mehr virtuelle Maschinen pro 
Server konsolidieren können. 

www.trendmicro.de

Trend Micro

Ausbau der Zusammenarbeit mit VMware
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Channel-Manager von Attachmate CEE
Attachmate, Hersteller von Softwarelösungen für die Terminalemulati-
on, Modernisierung von Legacy-Systemen, Managed File Transfer und 
Enterprise Fraud Management, verstärkt sein Engagement im Partner-
geschäft und ernannte dazu René Hoferichter zum Channel Account 
Manager CEE. In der neu geschaffenen Position soll der langjährige 
Attachmate-Mitarbeiter den indirekten Vertrieb stärker unterstützen und 
ausbauen.

Sales & Marketing bei CLS 
Seit August steht der Vertrieb bei CLS unter neuer Leitung. Mag. 
Andreas Schöffauer (43) übernahm die Verantwortung für Sales und 
Marketing für die Großkunden und den Fachhandelsbereich des öster-
reichischen IT-Dienstleisters und -Distributors. Mit Schöffauer bekommt 
CLS einen erfahrenen Sales-Experten aus dem IKT-Umfeld. Er war zu-
vor Vertriebsleiter für Ostösterreich bei TEKAEF Data Hero & Office 
Angel GmbH.

Consumer & Channel Group bei Microsoft
Peter Hochleitner (40) wechselt mit 1. Dezember von Nokia zu Microsoft 
Österreich. Der langjährige Consumer- und Sales- Manager übernimmt 
die neue Consumer & Channel Group. In dieser Position ist Hochleit-
ner für das gesamte Consumer-Geschäft von Microsoft verantwortlich. 
Zudem ist das Team von Hochleitner auch für die Betreuung der Han-
dels- und Telekom-Partner sowie die Original Equipment Manufacturer 
(OEM) zuständig.

Head of Channel Sales bei Fujitsu
Mit Juli hat Rudolf Musil (45) die Leitung des Bereiches Channel Sales 
bei Fujitsu übernommen. Damit verantwortet er den gesamten indirekten 
Vertrieb, das Vertriebspartnergeschäft sowie den Aufbau und die Wei-
terentwicklung des Partner- und Channel-Business in Österreich. Als 
langjähriger Fujitsu-Mitarbeiter war Musil davor für die Distributions-
partner und das Channel Business Development zuständig. Er startete 
seine Karriere in der IT bereits 1991 bei Siemens Nixdorf. 

Generationswechsel bei IBM 
Die rund 430.000 Mitarbeiter von IBM hören demnächst auf die Kom-
mandos einer Frau: Virginia Rometty� (54) übernimmt zum Jahreswech-
sel den Chefposten von Sam Palmisano (60). Rometty hatte 1981 als 
Systemtechnikerin bei IBM angefangen und sich bis zur weltweiten 
Verkaufsleiterin hochgearbeitet. Damit gehört sie zum Führungszirkel 
des Konzerns. Palmisano bleibt dem Konzern als Vorsitzender des Ver-
waltungsrats erhalten.

Cheftechnologe für Sophos
Sophos ernannte Gerhard Eschelbeck� zum CTO und Senior Vice Presi-
dent. Der anerkannte Experte für Vulnerability und Netzwerk-Sicherheit 
wird für die Technologie-Strategie von Sophos zuständig sein und so die 
Produktausrichtung und Innovation vorantreiben. Eschelbeck ist einer 
der Erfinder des Common Vulnerability Scoring Systems (CVSS), ein 
Industriestandard zur Beschreibung des Schweregrades von Sicherheits-
lücken in Computersystemen. 

channel
inside

top-events

WySE SALES TrAInInG

Wien, 30.11.2011

Ein kostenloses Wyse Sales Partner Training 
bietet  ADN am 30. November. Es ist Teil des 
Wyse-Partnerprogramms und liefert einen fun-
dierten Überblick auf Cloud Client Computing 
und das Lösungsportfolio von Wyse. Die Teil-
nahme wird als Ausbildung zum Wyse Certified 
Sales Specialist anerkannt. Für Reseller, die 
bisher noch keine Partnerschaft anstrebten, 
ein idealer Einstieg in die Welt von Wyse. 

www.adn.at/akademie/wyse

9. ÖSTErr. IT- & BErATErTAG

Wien, 01.12.2011

Spitzenunternehmen der heimischen Wirt-
schaftsszene geben beim 9. Österreichischen 
IT- und Beratertag Einblick in ihre persönlichen 
Erfahrungen und stellen ihre Erfolgsmodelle 
auf dem Weg zum Weltmarktführer vor. Ein 
Branchentreff für Österreichs IT-Entscheider.

www.wko.at/ubit/beratertag

ACronIS & nETGEAr

Online, 25.11.2011

In einem Webinar am 25. November von 
15:00-16:00 Uhr stellen Acronis das Back-
up and Recovery 11 und Netgear die Ready-
NAS-Datenspeicher mit Einsatzszenarien und 
Funktionsumfang vor. Zusammen bilden beide 
Produkte einen einheitlichen Lösungsansatz, 
um elektronische Daten nachhaltig zu sichern. 
Anmeldung über Netgears Partnerportal:

www.powershift.netgear.de

ouTSourCInG-TAGunG

Wien, 12.12.2011

Die aktuelle Wirtschaftlage stellt Outsourcing-
Projekte wieder vermehrt auf den Prüfstand. 
Interessant ist, dass in angelsächsischen 
Ländern, aber auch in Deutschland die „Out-
sourcing-Freundlichkeit“ größer scheint als 
in Österreich. Professioneller Rückstand oder 
flexiblerer Umgang mit Anforderungen? – Die-
ser und weiteren Fragen geht eine Tagung der 
CMG-AE am 12. Dezember auf die Spur.

www.cmg-ae.at
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Tech Data/Azlan 

Gesamtportfolio-
Distributor von Cisco
Mit der Unterzeichnung der Vereinbarung ist 
der IT-Distributor Tech Data nun in der Lage, 
seinen Vertriebspartnern zusätzlich zum be-
stehenden Sortiment die Produkte von Cisco 
IronPort und Cisco ScanSafe zur Verfügung 
zu stellen. Tech Data stellt damit seinen Re-
sellern ein deutlich erweitertes Angebot an Si-
cherheitslösungen bereit. „Wir freuen uns, mit 
dem erweiterten Cisco-Portfolio technologisch 
führende Produkte und eine umfassende, 
ganzheitliche End-to-End Lösung anbieten zu 
können“, so Thomas Witting, Geschäftsführer 
von Tech Data Österreich. „Vertriebspartner 
haben damit die Möglichkeit, Cisco-Lösungen 
erfolgreich im Markt zu platzieren und gewinn-
bringende Geschäftsfelder zu besetzen.“
Pim van der Poel, Regional Sales Manager 
Central Europe und verantwortlich für die 
Vermarktung des kompletten Cisco Security 
Portfolios, dazu: „Bei der Cisco-Security-
Architektur war es notwendig, die Struktur 
des Geschäftsmodells zu vereinheitlichen. 
Eine Gesamtlösung mit unseren Produkten 
soll möglichst aus einer Hand erhältlich sein. 
Daher war es logisch, bei der ganzheitlichen 
Vermarktung der Security Lösungs-Suite auf 
Azlan/Tech Data als einen unserer größten 
Vertriebspartner zu setzen.“

www.techdata.at

Citrix

Synergy 2011 – alles Cloud! 
Citrix Systems hat auf der diesjährigen 
Synergy-Konferenz in Barcelona seine neue 
Cloud-Strategie vorgestellt. Der Hersteller 
unterteilt seine Innovationen in die Be-
reiche Personal, Private und Public Clouds. 
Mit seiner Cloud-Strategie sowie den vor-
gestellten Neuerungen will Citrix seine 
Kunden schwerpunktmäßig bei folgenden 
Vorhaben unterstützen: 
• Ausbau und Unterstützung mobiler Ar-

beitsmodelle durch neue Angebote in der 
Personal Cloud

• Wandel vom traditionellen Rechenzent-
rum hin zu flexiblen und wirtschaftlichen 
Private Clouds

• Bestmögliche Integration der wachsenden 
Zahl von Public Cloud-Diensten in die 
eigene Infrastruktur

• Aufbau neuer Cloud-Services nach dem 
Vorbild erfolgreicher kommerzieller 
Cloud-Provider

Durch den Wandel von der PC- zur Cloud-
Ära wird es für die Unternehmens-IT zu-
nehmend schwieriger, die Vielzahl an An-
wendungen, Infrastrukturen und Geräten 
selbst zu verwalten. Der Trend zur „Consu-
merization“ in der IT stellt die Verantwort-
lichen vor die Herausforderung, eine breite 
Palette an unterschiedlichen Business-An-
wendungen auf einer ebenso großen Menge 

verschiedener privater Endgeräte der Mit-
arbeiter bereitzustellen. Gleichzeitig ist die 
Gelegenheit günstig, auf die stetig steigende 
Anzahl an innovativen und kostengünsti-
gen externen Cloud-Diensten und Hosting-
Anbietern zurückzugreifen. Bislang schei-
terten derartige Projekte jedoch noch zu oft 
an Einschränkungen hinsichtlich Sicherheit, 
schwieriger Verwaltung oder mangelnder 
Erfahrung der Anwender. Während der 
Synergy unterstützt Citrix Besucher neben 
praxisorientierten „Hands-On“-Sessions 
daher auch mit Strategie-Schulungen zur 
effizienteren Umsetzung von Cloud-Pro-
jekten.
Dazu Wes Wasson, Senior Vice President 
und Chief Marketing Officer bei Citrix: 
„Wir haben es mit einem einschneidenden 
Wandel der IT-Landschaft zu tun. Die Ent-
wicklung weg vom PC- hin zum Cloud-
Zeitalter stellt einen Großteil der bisherigen 
Methoden und Modelle gänzlich auf den 
Kopf. Das Ziel von Citrix ist es, möglichst 
viele unserer Kunden auf dem Weg in die 
Cloud zu begleiten, sie bestmöglich zu un-
terstützen und ihnen neue Wege aufzuzei-
gen. Auf der Synergy in Barcelona sind wir 
diesem großen Ziel wieder einen Schritt 
näher gekommen.“

www.citrix.com

„Vertriebspartner 
können 
gewinnbringende 
Geschäftsfelder 
besetzen.“

Thomas Witting
Geschäftsführer von Tech 
Data Österreich
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dem steht die schwankende Wärmeabgabe 
der IT häufig der Energieeffizienz im Weg. 
Folglich ist zusätzlich zur Hardware eine 
Reihe von Software-Lösungen erforder-
lich, um alle Infrastrukturkomponenten zu 
überwachen und aus der Ferne zu steuern, 
idealerweise aber auch um die Optimierung 
des Energieverbrauchs und der Effizienz 
der RZ-Verwaltung zu ermöglichen. 
Das Ziel müsse jedenfalls ein umfassendes 
und ganzheitliches Datacenter Infrastruc-
ture Management (DCIM) sein, so Herold. 
Eine solche Lösung ermöglicht die Über-
wachung und Steuerung sowohl der phy-
sischen als auch der IT-Infrastruktur. Sie 
bezieht in Echtzeit gemessene Daten mit 
ein, berücksichtigt auch die Änderungen 
der virtuellen Infrastruktur und erlaubt so-

mit eine dynamische Optimierung der RZ-
Infrastruktur. 
Fachhandel hilft. Unverrückbar ist: Unter-
nehmensdaten müssen archiviert werden. 
Worauf dabei besonders zu achten ist, er-
läutert Frank Herold: „Es gibt nicht ‚die‘ 
Datenarchivierung, da sie für jedes Un-
ternehmen oder jede Branche individuell 
geregelt ist. So unterschiedlich die Anfor-
derungen, so unterschiedlich sind auch die 
Lösungsansätze.“ 
Ein typischer Fehler bestehe vor allem dar-
in, strukturierte wie unstrukturierte Daten 
in einen Topf zu werfen oder die Daten 
zwar zu archivieren, aber nicht zu wissen, 
wie man die Informationen schnell wieder-
findet. Oder aber die Daten entweder für 
einen zu kurzen oder aber zu langen Zeit-

raum zu archivieren, womöglich auf einem 
zu teuren Speichermedium – was dann ent-
weder rechtliche Konsequenzen oder Kapa-
zitätsengpässe und hohe Kosten nach sich 
ziehen kann. 
Der Fachhandel kann dabei helfen, solche 
Fehler zu vermeiden. Herold: „Experten 
wissen aufgrund ihrer Erfahrung genau, 
welche Fragen sie bereits bei der Planung 
eines Archivsystems stellen müssen, um 
Fehler bei Umsetzung und Betrieb zu ver-
meiden. Mit Hilfe des Fachhändlers defi-
niert das Unternehmen möglichst präzise 
sowohl die rechtlichen, wie auch die zeit-
lichen und inhaltlichen Anforderungen. 
Darauf aufbauend lassen sich dann die rich-
tigen Prozesse erstellen und die passenden 
Komponenten auswählen.“

Das ReadyNAS Ultra 2 von Netgear lässt für 
Heimnetzwerker kaum Wünsche offen. Es bietet 
neben zwei USB 2.0 und einem Gigabit Ethernet-
Anschluss auf der Rückseite und einen USB-3.0 
Port an der Vorderseite. Vier Statusleuchten ge-
ben Aufschluss über den Betriebszustand der ver-
bauten Festplatten und des gesamten Gerätes. 
Die ReadyNAS Ultra 2 bietet bis zu 4 TB verbau-
baren Festplattenspeicher und lässt sich nach 
Bedarf mit einer weiteren Platte aufrüsten. Im 
Lieferumfang befinden sich ein hochwertiges 
Netzwerkkabel, zwei Laufwerkschächte, wovon 
einer durch die gelieferte Festplatte verbraucht 
ist und ein externes Netzteil, inklusive Stecker. 
Selbst an acht kleine Schrauben für den Einbau 
eines weiteren Speichers wurde gedacht. 
Home Media Server. Das ReadyNAS Ultra 2 ist 
als Home Media Server konzipiert zum Speichern 
und Verwalten von Daten, Musik, Fotos und Vi-
deos. Unterstützt werden SATA und SATA II Fest-
platten, die sich auch während des laufenden Be-
triebes austauschen lassen. Das System verfügt 
über  einen integrierten Backup Manager, nutzt 
zahlreiche digitale Mediaplayer und Spielkonso-
len, hat eine Energiespar-, Überwachungs- und 
Alarmfunktion und unterstützt BitTorrent. 

Optik und Haptik fallen sehr positiv aus. Das rund 
ein Kilo (Leergewicht) schwere, robuste Stahl-
gehäuse wirkt sauber verarbeitet und bietet mit 
den beiden Festplattenkassetten einen Feststell-
mechanismus im Gehäuse. An der Türöffnung 
befindet sich ein Magnet, der den Schließvorgang 
komfortabel gestaltet und gleichzeitig zum Halt 
der Klappe beträgt. Lüfterschlitze sind rund um 
das ReadyNAS Ultra 2 verteilt, während der Lüfter 
nach hinten abstrahlt und so für Kühlung sorgt.
Allerdings zieht der Lüfter stark an, wenn das Ge-
rät startet. Das Geräusch ist relativ laut, pendelt 
sich aber nach einer gewissen Zeit auf ein erträg-
liches Niveau ein. Ausgeschaltet wird das NAS 
mit einem langen Druck auf den Power-Schalter; 
beginnt er zu blinken, fährt der Speicher runter 
und schaltet ab.
Installation für jedermann. Die Installation ist 
kein Problem. Das Programm RAIDar dient zur 
Suche des NAS im Netzwerk und bietet den Kon-
figuration-Button, um direkt mit dem Browser in 
der Benutzeroberfläche zu landen. Theoretisch 
kann man den ReadyNAS Ultra 2 bequem von je-
der Stelle aus per HTTP und HTML-Oberfläche im 
Browser oder per FTP ansprechen. Somit kommt 
man auch ohne zusätzliche Software aus.

Wichtig bei der Erstinstallation: Die IPs müssen 
vom Router vergeben werden. Erst dann kann 
man dem NAS eine statische Adresse zuweisen. 
Benutzername und Kennwort liefern den Zugang 
zum Setup-Assistent im Browser. Der Konfigura-
tionsvorgang läuft simpel und benutzerfreundlich 
ab. Der Umgang im Menü ist für Netzwerksneu-
linge wie Profis gleichermaßen gut gestaltet.
Es gibt zahlreiche Einstellungsmöglichkeiten, wie 
etwa die Neueinstellung des Lüfters am Gerät 
oder die automatische Fehlersuche in den allge-
meinen Einstellungen, unter Netzwerk. Alles in 
allem ist die Netgear ReadyNAS Ultra 2 schnell 
eingerichtet und bietet darüber hinaus noch 
vielfältige Möglichkeiten beim Konfigurieren von 
Feinheiten.
Fazit. Käufer erhalten mit dem Netgear Ready-
NAS Ultra 2 einen soliden Netzwerkspeicher mit 
allen gängigen Ausstattungsmerkmalen. Zwei 
USB 2.0-Anschlüsse und ein USB 3.0-Anschluss 
sowie ein zusätzlicher Festplatteneinschub run-
den das Gesamtpaket für 250 Euro ab. Über 
kleinere Makel wie dem zu lauten Lüfter lässt 
sich angesichts der gebotenen Möglichkeiten wie 
X-RAID, BitTorrent-Client oder der Autosleep-
Funktion leicht hinwegsehen.

Netzwerkspeicher im Reality-Check

ReadyNAS im Test
Ein Terabyte Speicher und zwei Festplatteneinschübe für SATA-Platten im 
3,5"-Format sind die wichtigsten Eckdaten des ReadyNAS Ultra 2 von Netgear. 
Für den Schutz der Daten bietet das Gerät die automatische Spiegelung aller 
Daten an, dem sogenannten Raid 1-Level. EHZaustria hat Hand an den rund 
250 Euro teuren Netzwerkspeicher gelegt.
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handel
Microsoft

Mit der festlichen Eröffnung des neuen 
Microsoft Österreich-Gebäudes am 12. 
Oktober 2011 erschließt sich für rund 300 
Mitarbeiter eine neue Welt der Arbeit. Der 
Software-Riese hat auf zirka 5.000 Qua-
dratmetern sein gesamtes Office auf die 
Anforderungen der Wissensarbeiter von 
heute umgestaltet. Die neue Umgebung 
verbindet innovative Architektur mit mo-
dernster Technologie und soll eine Sym-
biose zwischen Mensch, Raum und Tech-
nologie darstellen. Dadurch erleichtert sie 
schnelle Entscheidungen und verbessert 
die Zusammenarbeit, aber auch die Work-
Life-Balance. Das neu gestaltete Gebäude 
am Euro Plaza soll damit als Vorbild und 
Ideengeber für die rund 5.000 heimischen 
Microsoft-Partner dienen.  
„Microsoft schafft mit seinem neuen Office 
die Basis für eine neue Arbeitsweise für 
alle Mitarbeiter in Österreich. Unter dem 
Motto ‚das neue Arbeiten‘ ist hier ein Pro-
jekt von Microsoft-Mitarbeitern für Micro-
soft-Mitarbeiter geschaffen worden, das in 
ganz Europa Beachtung finden wird“, freut 
sich Petra Jenner, die Anfang Oktober als 
Geschäftführerin von Microsoft Schweiz 
bestätigt worden ist. Diese Position in Ös-
terreich füllt sie bis zur Bestellung eines 
Nachfolgers aus. 
Insgesamt hat Microsoft Österreich rund 
vier Millionen Euro in den Standort inves-

tiert. Damit ist das Unternehmen – unter 
Annahme des bisherigen Mitarbeiterwachs-
tums – bis 2018 ausreichend ausgerüstet. 
Zudem konnte durch die neue Infrastruktur 
50% der Telefonkosten eingespart werden. 
In Österreich rechnet Microsoft mit einer 
Reduktion von 12% über die nächsten zwei 
Jahre  in Sachen Miet- und Betriebskosten. 
Außerdem sind 80 Tonnen weniger CO

2
-

Emission geplant. 
„Im Wettbewerb der europäischen Wirt-
schaftsmetropolen liegt Wien im Spitzen-
feld. Damit das auch in Zukunft so bleibt, 
braucht es innovative Unternehmen, die 
den heimischen Wirtschaftsstandort mit 
wichtigen Impulsen für die Zukunft ver-
sorgen. Das neue Microsoft Office zeigt 
einen völlig neuen Ansatz“, erklärt Finanz- 
und Wirtschaftsstadträtin Vizebürgermeis-
terin Renate Brauner bei der Eröffnung. 
„Die Neugestaltung des Headquarters 
von Microsoft Österreich ist Beweis für 
zukunftsorientiertes Handeln am Wirt-
schaftsstandort Wien. Das Unternehmen 
zeigt damit eindrucksvoll, dass es zu den 
führenden Leitbetrieben der Wiener IKT-
Branche zählt, die in mehr als 5.000 Unter-
nehmen über 60.000 Arbeitsplätze sichert, 
zählt“, ergänzte Brigitte Jank, Präsidentin 
der Wirtschaftskammer Wien. 

www.microsoft.at/dasneuearbeiten

Microsoft

cooler ideengeber
Das neue Microsoft Österreich Office in Wien ist nicht nur für die rund 300 Mitar-
beiter ausgerichtet. Es soll auch zum Ideengeber für die rund 5.000 heimischen 
Partner werden. In Zukunft können alle Besucher live erleben, welche Arbeits-
weisen die Mitarbeiter wählen und welche Technologien sie einsetzen.

Microsoft-Zentrale in Wien

Büro-Highlights
Themenlandschaften, Teppiche im Retrostyle 
und Pflanzen, die aus der Wand wachsen, sind 
drei Beispiele einer innovativ anmutenden Ar-
beitsumgebung. Heißer Tipp: Anschauen!     

Petra Jenner (Micro-
soft), Vizebürgermeiste-
rin Renate Brauner, 
Jean-Philippe Courtois 
(Microsoft) und 
Brigitte Jank 
(Wirtschaftskammer) 
bei der Eröffnung.
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Neuheiten  
übersichtlich präsentiert: 
Die wichtigsten Produktgruppen 
– von Drucker bis Unterhaltungs-
elektronik – erhalten jeweils eine 
ganze Seite. Dazu jeden Monat eine 
ausführliche Marktübersicht inklusive 
Handelsunterstützung.

RUBRIK TECHNIK – die Welt der profitabelsten Produkte
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Monitore & Large Format Displays

Blick in die Zukunft
Österreich ist ein Entwicklungsland, wenn es um elektronische Werbeflächen geht. Positiv formuliert: In Sachen Lar-
ge Format Displays besteht für den heimischen Fachhandel gewaltiges Wachstumspotenzial. Mit Microsofts Surface 
steht zudem eine Lösung in den Startlöchern, die das Zeug hat, nicht nur den POS zu revolutionieren.

Von Wolfgang Franz

Samsung. Microsoft Surface geistert seit 
längerem durch Blätterwald und diverse 
Messegelände. Die Idee dahinter: Auf 
einer vom Software-Giganten program-
mierte Multitouch-Tischoberfläche lassen 
sich Dinge zaubern, die das Zeug haben, die 
menschliche Interaktion auf Geschäftsbasis 
wie etwa Beratungsgespräche zu revolutio-
nieren. Dass es sich nicht nur um ein über-
dimensionales Tablet handelt, zeigt die zu-
sätzliche Möglichkeit der Objekterkennung. 
So kann sich etwa eine Person identifizieren 
lassen, indem sie einfach ihre ID-Karte auf 
die Oberfläche legt. Warum dieses beein-
druckende System noch nicht jeden POS 
schmückt, hat vor allem zwei Gründe: Der 

Preis und die technische Umsetzung. Die 
Objekterkennung hat es in sich, bisherige 
Lösungen schienen unausgereift, waren von 
globigen Ausmaßen und sauteuer. 
Das soll sich nun ändern. Samsungs Sur-
face-Lösung, die Anfang 2011 als Technolo-
giestudie präsentiert wurde, hat laut Robert 
Lang, Business Manager Solution Products, 
IT Division bei Samsung Austria, Marktrei-
fe erlangt und soll nächstes Jahr in die Lä-
den kommen. Zwar sind die technischen 
Spezifikationen noch geheim, soviel kann 
der Lösungsspezialist jedoch bereits ver-
raten: Die Objekterkennung funktioniert 
dank der hohen Zahl verbauter Sensoren, 
die Bautiefe ist relativ gering (Vorgänger 

waren an die 1m tief), und das ganze Sys-
tem soll weniger als 10.000 Euro kosten. 
„Das ist sehr wenig, wenn man bedenkt, 
dass ein Standard-46-Zoll-Touchscreen al-
lein 5.000 bis 6.000 Euro kostet“, sagt Lang 
im Gespräch mit EHZaustria. 
Im professionellen Large Format-Bereich 
(32 bis 82 Zoll) wird es neben Surface wei-
tere Neuerungen geben, wie zum Beispiel 
Whiteboard auf Display-Basis (bis dato 
üblich war Whiteboard in Verbindung mit 
Projektoren), Outdoor-Lösungen mit oder 
ohne Touch-Technologie, besonders hitze-
beständige Geräte und vieles mehr. „Alle 
Produkte in diesem Segment werden mit 
PC-Option ausgeliefert und beinhalten ein 
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Anzeigen & Formate

Technische Daten

Heftformat: 210×297 mm
Satzspiegel: 182×245 mm
Druck: Offsetdruck
Farben: Vierfarbdruck nach Euroskala
Abfallend: kein Aufpreis, +3mm
Druckunterlagen: 
PDF in Adobe Druckausgabequalität
Datenanlieferung: 
per Mail: anzeigen@mbo-media.at

2/1 1/1 1/1

1/4
1/4

1/4

420×297 210×297 182×245 101x297
89×245

182×123
210x144

70x297
58×245

182×82
210x95

45×245 182×61
89×123

210×20 210×20

Format
Farbe
Breite x Höhe

Grundpreis
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5.900,–

1/1

4c

210×297

182×245
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Asus

N5-Serie
Asus bringt die neuen N5-Notebooks zunächst 
in drei Ausstattungsvarianten auf den österrei-
chischen Markt: N55SF-S1124V und N55SF-
S2217V im 15,6-Zoll-Format sowie N75SF-
V2G-TZ106V mit 17,3 Zoll. Weitere Varianten 
sollen hinzukommen.
Alle Modelle verfügen über eine (Full-)HD-Auf-
lösung, den Intel Core-Prozessor sowie über 
die NVIDIA GeForce GT 555M Grafik mit 2 GB 
DDR3 VRAM. In Kombination mit 8 GB bzw. 
4 GB DDR3 Arbeitsspeicher und je nach Modell 
1.500 GB, 750 GB oder 500 GB S-ATA Fest-
platte sollen die neuen N5-Modelle eine flüs-
sige Bildwiedergabe in HD-Qualität sowie eine 
exzellente Leistung beim Videoschauen oder 
beim Gaming garantieren.
Zudem verfügen die Neuzugänge über einen 
USB Charger+, der externe Geräte via USB 
sogar dann lädt, wenn das Notebook ausge-
schaltet ist. Mit der exklusiven Instant-On-
Funktion können Anwender innerhalb von nur 
zwei Sekunden in den Resume-Modus wech-
seln und dadurch den Standby-Modus auf bis 
zu 15 Tage verlängern. Außerdem mit an Bord 
sind HDMI-Schnittstelle, je zwei USB 2.0- und 
USB 3.0-Ports sowie eine eingebaute HD-
Web-Kamera. 

www.asus.de

asus

i’m a soundmachine
Eine Stoßrichtung von Asus in Sachen Notebook-Entwicklung ist klar: Die 
Neugeräte kommen mit solider Qualität, gediegenem Design – und über allem 
steht ein fetter Sound.� Von Wolfgang Franz

Die drei neuen Modelle der N55SF- und 
N75SF-Serie im 15,6- bzw. 17,3-Zoll-
Format zeichnen sich vor allem durch die 
brandaktuelle Version der Asus SonicMas-
ter-Technologie aus, die in Zusammenarbeit 
mit Bang & Olufsen ICEpower entwickelt 
wurde. Diese liefert laut Herstelleranga-
ben einen besonders breiten Hörfrequenz-
bereich, eine exzellente Tonwiedergabe, 
einen tieferen Bass sowie eine kristallklare 
Stimmwiedergabe. 
Damit gerade die Tiefen voll zur Geltung 
kommen, legt Asus den neuen N-Modellen 
einen externen Subwoofer bei. Softwaresei-
tig ergänzt der taiwanesische Hersteller die 
Ausstattung durch die „Music Now“-Suite, 
die es dem Anwender ermöglicht, Musikda-
teien in Sekundenschnelle zu laden.
Für das Design verantwortlich ist David 
Lewis, der unter anderem auch für Bang & 
Olufsen tätig ist. Die Highlights: Ein polier-
ter Metallrahmen veredeln die Stoßkanten, 
die Oberflächen glänzen in Pianolack-Optik 

und die Form des Lautsprechergitters wurde 
von einer Schallwelle inspiriert. Spezielle 
Fast Action-Tasten sorgen für den schnellen 
Zugriff auf verschiedene Multimediafunk-
tionen wie Play, Stop und Lautstärke. Die 
rutschfeste Handballenauflage bietet dem 
Anwender zusätzlichen Komfort.
Welche Rolle der Sound bei der Produktent-
wicklung und Vermarktungsstrategie spielt, 
zeigt unter anderem auch das Engagement 
in Sachen Talenteförderung. Die „Asus DJ 
Challenge – powered by Intel“ soll helfen, 
den besten Nachwuchs-DJ und Producer 
zu finden. Die Jury besteht aus der Berliner 
DJane Eva Be, Dance-Produzent Rudi Ditt-
mann und André Tanneberger (ATB). Aus 
hunderten Online-Bewerbungen wurden die 
besten gewählt und zu einem mehrtägigen 
Workshop nach Berlin eingeladen. Dem 
Sieger der DJ Challenge winkt eine tolle 
Chance: Er fliegt Ende Oktober gemeinsam 
mit ATB nach Las Vegas, um dort im ange-
sagten Marquee aufzutreten. 

kurz & bündig
Die Asus DJ Callenge ist auf der Suche 
nach dem talentiertesten Nachwuchs-DJ 
und Producer. 
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Sage

In 35 Tagen 
zur ERP-Suite
Mit der „Standard Edition“ von Sage ERP X3 
erhalten mittelständische Unternehmen eine 
komplette ERP-Suite, die in nur 35 Tagen voll-
ständig einsatzbereit ist – ausgenommen ist 
lediglich der Bereich Fertigung, der in weiteren 
15 Tagen implementiert werden kann. Basie-
rend auf den Erfahrungen von Tausenden von 
Sage ERP X3-Einführungen enthält die Stan-
dard Edition bereits fertige Parametrisierungen 
und Prozessabläufe. 

www.sage.at

SEH

USB virtuell 
Mit dem myUTN-120 SDCardserver erweitert 
SEH seine USB-Virtualisierungslösungen. Das 
neue Produkt bietet mit einem SD Cardreader 
die Möglichkeit, auch Speichermedien wie SD-
Karten einfach über das Netz zu nutzen und 
zu teilen. Zusätzlich verfügt myUTN-120 über 
einen USB-High Speed-Port zur Nutzung einer 
Vielfalt von USB-Geräten übers Netz. Die Lö-
sung richtet sich an Anwender, die an ihrem 
Arbeitsplatz – PC oder Terminal – nicht über 
USB- und SD-Karten-Anschlüsse verfügen. 

www.seh.de

Adobe

Digital Publishing 
Suite, Single Edition
Adobe hat die Digital Publishing Suite, Sing-
le Edition vorgestellt. Die neue Version 
ermöglicht es freiberuflichen Designern und 
kleineren Firmen, interaktive Inhalte, die mit 
Adobe InDesign CS5.5 gestaltet wurden, auf 
dem Apple iPad zu veröffentlichen. Die Single 
Edition bietet einen flexiblen und durchgän-
gigen Workflow für Kreative, um eine Einzel-
ausgabe als Applikation über den Apple App 
Store zu verkaufen oder auszugeben. 

www.adobe.com

Rackmount ReadyNAS 1500

ProSecure UTM Appliance

„Wachsende Netzwerke benötigen Lö-
sungen, die ihren speziellen Anforderungen 
nach Kosteneffizienz, Zuverlässigkeit und 
einfachem Einsatz gerecht werden“, weiß 
Helmut Eder, VAR Account Manager von 
Netgear Austria – und präsentiert damit zu-
gleich leistungsfähige Neuheiten für Klein- 
und Mittelbetriebe. „Mit den Produkten aus 
den Bereichen Switching, Wireless, Storage 
und Sicherheit bietet Netgear Unternehmen 
jeder Größe passende Netzwerklösungen für 
jedes Budget. Smart IT statt Big IT ist der 
aktuelle Trend bei Virtualisierung, Cloud 
Computing und Hochverfügbarkeit.“
Die Netgear-Lösungen sollen die Grätsche 
zwischen Kosteneffizienz, Zuverlässig-
keit und einfacher Anwendung 
schaffen, so Eder: „KMU 
benötigen maßgefertigte 
Lösungen, keine überdi-
mensionierte Konfektions-
ware.“ Eine Philosophie, die den Erfolg von 
Netgear in den letzten Jahren ausgemacht 
und gefestigt hat.
Die Neuheiten untermauern alle vier Ge-
schäftssäulen des Netzwerkspezialisten: 
Als ideale Basis für die schnell wachsende 
Anzahl an 10 Gigabit Servern liefert Net-
gear mit dem ProSafe Gigabit Smart Switch 

netgear

Smarte netze für kMU

Netgear Smart It-LöSuNgeN

Positionierung: Klein- und Mittelbetriebe
Verfügbarkeit: ab sofort
www.netgear.at

ProSafe Gigabit Smart Switch GS752TXS

Netgear 8800 Serie 6-Slot Chassis Switch

GS752TXS eine zuverlässige Switching-Lö-
sung. Der GS752TXS bietet Anwendern ein 
Maximum an Datendurchsatz für leistungs-
intensive Aufgaben wie Datenreplikation 
und Backup, Virtualisierung, Video-An-

wendungen sowie große Datentransfers.
Die Netgear 8800 Serie 6-Slot und 10-Slot 
Chassis Switches bieten mit einer schnellen 
Installation, einer einfachen Konfiguration 
und Wartung sowie einem geringen Ener-
gieverbrauch eine einfache und kostengüns-
tige Verwaltung von Netzwerkinfrastruktu-
ren in mittelständischen Unternehmen. Die 
Lösung unterstützt sämtliche verbreitete 
Kommunikationsprotokolle, darunter auch 
die neuesten Versionen von IPv6, 802.3af 
Power-over-Ethernet (PoE), Gigabit via 
Kupfer oder Glasfaser und schließlich 10 
Gigabit über Glasfaser.
Das Rackmount-Netzwerkspeichersystem 

ReadyNAS 1500 mit einer Höhenein-

heit und vier Einschüben bietet Unterneh-
men einen zuverlässigen aber dennoch 
kostengünstigen Netzwerkspeicher. Die 
ReadyNAS 1500 ist ideal als Dateiserver, 
Bandersatz und Disk-to-Disk-Lösung für 
Organisationen von 50 bis 250 Benutzern 
geeignet. Kleine und mittelständische Un-

ternehmen können ihre Daten-
verwaltung so kosteneffizient 
zentralisieren sowie Daten-
Backup- und Recovery-Zeiten 

verkürzen. Die ReadyNAS 1500 
liefert eine Speicherkapazität von bis 

zu 12 Terabyte.
Die Netgear ProSecure UTM Appliances 
wiederum vereinen höchste Leistung mit 
einer umfassenden Sicherheit für KMU. 
Neben dem Schutz der Anwender vor Ge-
fahren aus Internet und E-Mail-Verkehr 
bietet ProSecure UTM zahlreiche Integra-
tionsmöglichkeiten.
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EHZ-Sonderwerbeformen

BeiHEFTER

Werben auf der EHZ-Homepage

Größe 150×300 Pixel, max. 30 kb
GIF, Animated GIF, JEPG oder Flash-Movie (SWF) 

Größe 300×300 Pixel, max. 30 kb
bzw.    150x600 Pixel
GIF, Animated GIF, JEPG oder Flash-Movie (SWF)

Größe 900x200, max. 30 kb
GIF, Animated GIF, JEPG oder Flash-Movie (SWF) 

Gesamtauflage 6000 Stück

BeiHEFTER

16 Seiten 7.000,–
  8 Seiten 5.800,–
  4 Seiten 4.200,–

beilagen

bis 40 Gramm 470,–
bis 30 Gramm 450,–
bis 20 Gramm 430,–

Preis per 1000 Stück
Beilagen & Aufkleber sind nicht rabattfähig. 

Alle Preise zzgl. 5% Werbeabgabe und 20% Mehrwertsteuer.

allonge

U2 (3x1/1 Seite), 4c 6.600,–

flappe

vo.+hinten.+U4, 4c 6.000,–

coverbild

125x297, 4c 1.800,–

Aufkleber & Tip-on cards

händisch auf Anfrage
mechanisch 4.300,–

coverinserat

125x57, 4c auf Anfrage

Nur Komplettauflage möglich

banderole

440x100, 4c 3.500,–

inkl. Basisanzeige 1/1, 4c
nur Komplettauflage möglich

fixer banner half size

2 Monate 500,–
1 Monat 280,–

fixer banner full size

2 Monate 850,–
1 Monat 480,–

leaderboard

2 Monate 850,–
1 Monat 480,–
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Distributorenindex
Text-Eintrag / Jahr

Logo-Eintrag (4c) / Jahr

140,–

290,–

Aufbau Text-Eintrag:
•	 Firmenname, Adresse
•	 Telefon- und Faxnummer
•	 Produkte/Produktgruppen (max. 3)
•	 Ansprechpartner (max. 3)
•	 Tel-DW der Ansprechpartner
•	 E-Mail-Adressen der Ansprechpartner

Aufbau Logo-Eintrag:
•	 Firmenname, Adresse
•	 Telefon- und Faxnummer
•	 Produkte/Produktgruppen (max. 6)
•	 Ansprechpartner (max. 5)
•	 Tel-DW der Ansprechpartner
•	 E-Mail-Adressen der Ansprechpartner 
•	 Ihr Logo in 4c

EHZ-Distributoren-Index

Der Vertrag gilt für ein Jahr.  
Im Preis inkludiert ist ein Jahresabo von EHZaustria.
Alle Preise zzgl. 5% Werbeabgabe und 20% Mehrwertsteuer.

Ihr Unternehmen agiert als Drehscheibe zwischen Herstellern und dem  Fachhandel?  
Sie bieten dem Handel ein interessantes IKT- und UE-Produktsortiment?  
Im Distributoren- und Hersteller-Index haben Sie die Gelegenheit, gegen einen geringen Unkostenbeitrag  
in jeder Ausgabe der EHZaustria mit Ihren wichtigsten Unternehmensinformationen vertreten zu sein.
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Cloud Computing

Communication & Collaboration
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IT-Security

Storage & Backup
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IT-Security

Managed Services

Value Add

Green IT

Projektgeschäft

IT-Security

Value Add

Virtualisierung

Cloud Computing

POS Management

Projektgeschäft

Monitore

MFPs

Mobility-Lösungen

Notebooks

Abteilungs-Printing

Desktop-PCs & Thin Clients

Projektoren

Server

Monitore
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Notebooks

EHZ 02	

EHZ 03	 Cebit 2012, 06.03.–10.03., Hannover
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EHZ 09	 IFA 2012, 31.08–05.09., Berlin / Futura 2012, 13.09–16.09., Salzburg
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EHZ 01|2013

Adresse 

MBO Media Verlagsgesellschaft mbH.
Ameisgasse 49-51 / Top 4 
A-1140 Wien
Tel.: +43(01)/41 539-0
E-Mail:office@mbo-media.at
www.ehzaustria.at
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Auftrag
1 	 Für sämtliche Aufträge zwischen den Auftraggebern und uns gelten die 

Allgemeinen Geschäftsbedingungen, die jeweils gültige Anzeigenpreis-
liste und unsere Auftragsbestätigung. Entgegenstehende Geschäftsbe-
dingungen des Auftraggebers sind nur dann wirksam, wenn sie von uns 
ausdrücklich und schriftlich anerkannt werden.

2 	 Anzeigenaufträge sind innerhalb eines Jahres nach Auftragserteilung ab-
zuwickeln, im Zweifelsfall gelten sie für die laufende Ausgabe.

3 	 Nachlässe und Mengenrabatte in der Anzeigenpreisliste werden nur für 
die innerhalb eines Kalenderjahres erscheinenden Anzeigen gewährt. 
Die Frist beginnt mit dem Erscheinen der ersten Anzeige.

4	 Für die Aufnahme der Anzeigen in bestimmte Ausgaben wird keine Ge-
währ geleistet. Die terminliche Verschiebung bestimmter Erscheinungs-
daten von Anzeigen aus technischen Gründen bleibt uns vorbehalten. Die 
Aufnahme von Anzeigen kann ohne Angabe von Gründen abgelehnt wer-
den.

5	 Für den Anzeigeninhalt ist der Auftraggeber verantwortlich und haftbar.
6 	 Es obliegt dem Auftraggeber, sich über den jeweils gültigen Anzeigenta-

rif vor Ausgabe des Inserates zu informieren.
7	 Bei Änderungen der Anzeigenpreise treten die neuen Bedingungen auch 

bei laufenden Aufträgen sofort in Kraft, sofern nicht ausdrücklich eine 
andere Vereinbarung getroffen wurde.

8	 a) Der Auftraggeber hat bei unleserlichem, unrichtigem oder unvollstän-
digem Abdruck der Anzeige Ansprüche auf Zahlungsminderung oder 
eine Ersatzanzeige, wenn durch Fehler des Verlages der Sinn der Anzeige 
entscheidend verändert oder die Erfolgsaussichten wesentlich in Frage 
gestellt sind. 

	 b) Druckfehler, die den Sinn eines Inserates nicht wesentlich beeinträch-
tigen, begründen keine Ersatzansprüche gegenüber dem Verlag.

	 c) Fehlerhaft gedruckte Kennziffern und Internet-Domainadressen be-
einträchtigen den Zweck der Anzeige nur unerheblich.

	 d) Für Satzfehler und andere Mängel in vom Auftraggeber hergestellten 
Manuskripten, Filmen und reproreifen Vorlagen haftet ausschließlich der 
Auftraggeber.

	 e) Die Haftung für die einwandfreie drucktechnische Wiedergabe elek-
tronischer Daten ist ausgeschlossen.

	 f) Weitergehende Haftungen für den Verlag sind ausgeschlossen. In 
Zweifelsfällen unterwirft sich der Verlag den Empfehlungen des Gutach-
terausschusses für Druckreklamationen.

9	 Bei Betriebsstörungen oder Eingriffen durch höhere Gewalt hat der Ver-
lag Anspruch auf volle Bezahlung der veröffentlichten Anzeigen, wenn 
die Aufträge mit 80 % der zugesicherten Druckauflage erfüllt sind. Ge-
ringere Leistungen sind nach dem Tausenderpreis gemäß der Kalkulati-
onsauflage zu bezahlen.

10	 Anzeigen, die auf Grund ihrer redaktionellen Gestaltung nicht als Anzei-
gen erkennbar sind, werden vom Verlag gemäß § 26 MedienG als solche 
gekennzeichnet.

11	 Abweichende Vereinbarungen bzw. Zusatzvereinbarungen zu unseren 
Geschäftsbedingungen sind nur dann verbindlich, wenn sie von uns 
schriftlich bestätigt werden.

12	 Sollten einzelne Bestimmungen dieser Allgemeinen Geschäftsbedin-
gungen unwirksam sein, so berührt dies die Verbindlichkeit der übrigen 
Bestimmungen und der unter ihrer Zugrundelegung geschlossenen Ver-
träge nicht. Die unwirksame Bestimmung ist durch eine wirksame, die 
ihr dem Sinn und Zweck nach am nächsten kommt, zu ersetzen. Ansons-
ten gelten die Allgemeinen Anzeigenbedingungen des Österreichischen 
Zeitschriftenverbandes verlautbart im Amtsblatt der Wiener Zeitung vom 
26. 1.1980.

13	 Werden innerhalb eines Jahres weniger Anzeigen als vereinbart abge-
nommen, so ist der Verlag berechtigt, die Differenz zwischen dem ge-
währten Rabatt und dem tatsächlichen Rabatt (gemäß Preisliste) nachzu-
berechnen.

Druckunterlagen
1	 Die rechtzeitige Beistellung der Druckunterlagen (ausschließlich druck-

fähige PDFs) obliegt dem Auftraggeber. Bei verspäteter Anlieferung ist 
der Verlag berechtigt, ein ihm vorliegendes Sujet des Auftraggebers zu 
verwenden. Der Verlag behält sich jedoch die Einschaltung in der nächst-
folgenden Ausgabe vor.

2	 Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch hergestellt. Die 
Kosten dafür trägt der Auftraggeber. Bei nicht fristgerechter Rücksen-
dung gilt die Genehmigung zum Druck als erteilt.

3	 Die Pflicht zur Aufbewahrung der Druckunterlagen endet drei Monate 
nach Erscheinen, falls nicht ausdrücklich eine andere Vereinbarung ge-
troffen wurde.

4	 Kosten für erhebliche Änderungen ursprünglich vereinbarter Ausfüh-
rungen hat der Auftraggeber zu zahlen.

5	 Auf Wunsch werden gegen Selbstkostenersatz Entwurf, Text, Grafik und 
Fotografie für ein Inserat angefertigt. Falls eine Weiterverwendung in an-
deren Medien gewünscht wird, müssen die Rechte beim Verlag erstanden 
werden.

6	 Satz-, Repro- und Lithokosten sind kein Bestandteil des Anzeigenpreises 
und werden daher gesondert in Rechnung gestellt.

7	 Sind etwaige Mängel bei den Druckunterlagen nicht sofort erkennbar, 
sondern werden erst beim Druckvorgang deutlich, so hat der Auftrag-
geber keinen Anspruch auf Ersatzeinschaltung. Der Verlag haftet für die 
Druckqualität nur, wenn einwandfreie Druckunterlagen beigestellt wer-
den. Die Verwendung der Druckunterlagen erfolgt ohne Gewähr unter 
Beachtung der üblichen Sorgfalt.

8	 Beanstandungen sind innerhalb von acht Tagen nach Erscheinen der An-
zeige dem Verlag zur Kenntnis zu bringen.

9	 Der Inserent erhält nach Erscheinen der Anzeige auf Wunsch kostenlos 
einen Kopf- oder Seitenbeleg. Eine vollständige Belegnummer wird nur 
bei entsprechendem Umfang des Anzeigenauftrags geliefert. Kann ein 
Beleg nicht mehr beschafft werden, tritt an seine Stelle eine Aufnahme-
bescheinigung des Verlags.

Platzierung
1	 Platzierungswünsche sind nur im Falle der Leistung eines Platzierungs-

zuschlages bindend, ansonsten ist der Verlag unverbindlich um Erfüllung 
bemüht.

2	 Der Ausschluss von Mitbewerbern ist unabhängig von der Anzeigengrö-
ße nicht möglich.

Beilagen/Beikleber/Beihefter
1	 Der Inhalt von Beilagen, Beiklebern und/oder von Beiheftern darf sich 

nur auf den eigenen Geschäftsbereich beziehen.
2	 Vor Auftragsausführung ist vier Wochen vor Erscheinungstermin ein 

Muster vorzulegen.

Zahlung
1	 Zahlungsfrist 2% Skonto innerhalb von 10 Tagen ab Rechnungsdatum, 30 

Tage netto.
2	 Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden Verzugszinsen in Höhe von 

12 % sowie Einziehungskosten berechnet.
3	 Wechsel können nicht akzeptiert werden.
4	 Rechnungen sind zahlbar und klagbar am sachlich zuständigen Gericht in 

Wien (Gerichtsstand Wien).

Geschäftsbedingungen


